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Sociale medier
Jesper Brix, der er chef for en af Euro-
pas største producenter af skumplast, 
Bramming Plast-Industri A/S (BPI), 
står ved, at han er skeptisk over for 
smartphones, sociale medier og andre 
af nutidens digitale muligheder. 
Han mener, mange danskere mangler 
blik for risikoen for misbrug af person-
lige oplysninger og er alt for tillidsfulde 
i brugen af blandt andet sociale medier.
-Som person bryder jeg mig ikke om, 
at min færden konstant bliver kortlagt 
og bruges til at markedsføre produkter 
over for mig. Men min personlige 
holdning skal ikke belaste BPI’s mu-






ret over for kunder og leverandører. 
Som en moderne og international virk-
somhed skal vi følge med udviklingen 
- også på dette felt. Vi skal være på de 
sociale medier, siger administrerende 
direktør Jesper Brix.
Han deltog i fjor i et projekt om for-
retningsudvikling af små og mellem-
store plastvirksomheder med henblik 
på at skabe vækst og innovation. Plast-
Net-projektet foregik i et samarbejde 
mellem Institut for Miljø og Erhvervs-
økonomi ved Syddansk Universitet 
(SDU) i Esbjerg og Plast Center Dan-
mark, og fire virksomheder deltog.
-Jeg gik ind i projektet med åbent sind. 
Jeg er på ingen måde ekspert i sociale 
medier, men som virksomhed kan vi 
ikke undvære dem. Derfor måtte jeg 
søge inspiration hos kloge folk. Og jeg 
må sige, at projektet har rykket ved 
mine forestillinger om, hvad sociale 




Composites’ måde at kommunikere 
med kunder på via sociale medier har 
gjort et stort indtryk. 
Det har været med til at inspirere BPI 
til at indlede en proces, der skal gøre 
virksomheden synlig over for eksterne 
partnere. Det gælder i den første fase 
LinkedIn og Xing, der er målrettet det 
tyske marked - samt andre fagligt rele-
vante medier. 
Eksempelvis er et banebrydende byg-
geprojekt i London, hvor BPI har leve-
ret materialer til at dæmpe støj og vi-
brationer lige ved en undergrundssta-
tion, gjort synlig på LinkedIn. 
-Vi har dedikeret en medarbejder til at 
beskæftige sig med digitale platforme 
og følge, hvad der sker på sociale me-
dier i vores branche. Det kræver ekstra 
ressourcer, og vi vil gerne udfordres og 
provokeres, så vi finder vores ståsted og 
kan udvikle de rigtige løsninger, siger 
Jesper Brix.
Den enkle forretningsmodel
I PlastNet-projektet introducerede 
projektlederne og SDU-lektorerne 
Svend Ole Madsen og Tove Brink 
virksomhederne for forretningsmodel-
len Business Model Generation 
(BMG). Den er udviklet af blandt an-
dre den schweiziske forsker Alexander 
Osterwalder. BMG og den konkrete 
model til forretningsudvikling, Busi-
ness Model Canvas (BMC), har siden 
udgivelsen gået sin sejrsgang i både 
små og store virksomheder.
-Jeg må sige, at projektet har rykket ved mine forestillinger om, hvad sociale medier kan 
bruges til professionelt, siger administrerende direktør Jesper Brix, Bramming Plast-
Industri A/S.
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Den enkle og meget innovative metode 
fra 2010 er blevet en bestseller.
Jesper Brix har anvendt BMC-model-
len, blandt andet i forbindelse med ud-
viklingen af Bramming Plast-Industris 
nye treårige strategi. 
Godt overblik over 
virksomhed og marked
En anden af deltagerne i PlastNet-
projektet, Henrik Kjærholm, repræ-
senterede oprindelig sin tidligere ar-
bejdsgiver, silo- og tankproducenten 
Tunetanken A/S, der imidlertid endte 
i krise undervejs. Han er nu ansat hos 
den hollandske konkurrent, Plasticon 
Composites, hvis danske selskab med 
to medarbejdere ligger i Vejle.
-Den sidste tid med Tunetanken og 
den efterfølgende etablering af Pla-
sticon Composites i Danmark var en 
meget hektisk periode, men vi fik til-
budt at fortsætte i projektet. I daglig-
dagen går man lidt i sine egne cirkler, 
og derfor var det rigtig godt at deltage 
i et projekt, hvor der blev spurgt ind til 
vores forretning af akademikere med 
en helt anden baggrund, og man selv 
fik lejlighed til at stille spørgsmål, siger 
Henrik Kjærholm.
PlastNet-projektet har givet ham mu-
lighed for at fordybe sig i BMC-mo-
dellen, som han betragter som et godt 
værktøj til at skabe sig overblik over en 
virksomhed og et marked. Koncernle-
delsen i Holland ønsker at få et billede 
af markedssituationen i Danmark og 
det øvrige Skandinavien, og her henter 
han og kollegaen i Vejle hjælp i BMC-
modellen. Den har ligeledes været 
brugt til specifikt at kortlægge fødeva-
reområdet.
Brugen af sociale medier i business-to-
business-sammenhæng er også blevet 
et vigtigt tema. Plasticon anvender 
flere af dem på koncernbasis, og det 
danske selskab bliver en del af den 
samlede satsning.
Teori og teknisk viden
Svend Ole Madsen, SDU, er stor til-
hænger af den såkaldte Triple Helix-
model om samarbejde mellem videns-
institutioner, virksomheder og det of-
fentlige.
-Som universitet kan vi skabe et rum, 
hvor den nyeste viden om forret-
ningsudvikling opnået gennem 
forskning, blandt andet BMG, mø-
des med konkrete behov og teknisk 
viden i virksomhederne. Derved bi-
drager vi til deres proces og får selv 
erfaringsbaseret viden tilbage, som vi 
kan løfte ind i vores teoretiske uni-
vers og omsætte til forskning og un-
dervisning på flere studier, siger 
Svend Ole Madsen.
Instituttet i Esbjerg har i juni 2015 
præsenteret en akademisk forsknings-
artikel om brug af sociale medier i 
B2B-sammenhæng på den internatio-
nale innovationskonference, ISPIM, i 
Budapest. Emnet har hidtil ikke været 
belyst særlig grundigt i litteraturen, og 
det mødte stor interesse fra andre uni-
versiteter. Det vil senere blive til et 
forskningsprojekt.
-Vi havde på forhånd ikke tænkt, at 
sociale medier ville være interessante 
i forhold til forretningsudvikling, 
men alle deltagere havde behov for 
kommunikation, både internt og eks-
ternt. Derfor arbejdede vi med stati-
stiske oplysninger og uddybende teo-
ri om emnet og personer med prak-
tisk erfaring til at holde oplæg. Der er 
ikke noget så praktisk som en god 
teori. Så behøver man ikke opfinde 
det hele forfra, siger lektor Tove 
Brink.
PlastNet-projektet blev indledt med en 
temadag efterfulgt af en screenings-
analyse af hver af virksomhederne og 
fire netværksmøder med skiftende em-
ner inden for helhedsorienteret forret-
ningsudvikling.
- FM (FMK) & SOM (SDU)/jac
Bro til ny viden
Plast Center Danmark (PCD) er 
et videns- og kompetencemiljø i 
plast- og polymerområdet. Sidelø-
bende driver PCD det omtalte in-
novationsnetværk PlastNet.
Centerleder Dorte Walzl Bælum 
ser PlastNet-projektet som et godt 
eksempel på, at akademiske mo-
deller kan afprøves på virksomhe-
der, og at erhvervsledere derved får 
inspiration til at udvikle forretnin-
gen. 
-I vores innovationsnetværk be-
skæftiger vi os normalt med tekni-
ske og faglige problemstillinger, 
men forretningsudvikling er lige 
så relevant. Da vi tilrettelagde pro-
jektet, valgte vi at gøre brug af de 
stærke, lokale kræfter, vi har lige 
om hjørnet i Esbjerg, Syddansk 
Universitet. På den vis er vi med til 
at bygge bro mellem vidensinstitu-
tioner og virksomheder i vores 
branche, siger Dorte Walzl Bæ-
lum, der også er direktør for det 
nydannede Dansk Materiale Net-
værk, som PlastNet er en del af.
High end-skumsegment 
Bramming Plast-Industri A/S 
(BPI) er producent af skumplast i 
high end-segmentet til blandt an-
dre førende møbelproducenter, 
byggeri og designprodukter. Pro-
duktionen foregår på fabrikker i 
Bramming og Polen, og BPI for-
venter at vokse med 10-12 procent 
årligt i de næste tre år. Virksomhe-
den er ejet af Maj Invest med 60 
procent og private investorer, og 
staben er på over 420 medarbej-
dere. 
Tove Brink og Svend Ole Madsen, begge fra Syddansk 
Universitet, benytter Business Model Generation (BMG) 
og som konkret model til forretningsudvikling Business 
Model Canvas (BMC). 
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Sociale medier
Inden direktøren for compoundvirk-
somheden Controlled Polymers A/S i 
Ribe, Mogens Larsen, fordybede sig i 
emnet sociale medier, var hans overord-
nede indtryk, at det var noget, der fore-
gik i fritiden. Og hvis de skulle anven-
des professionelt, var det overvejende i 
business-to-consumer-markedet.
Mogens Larsen deltog sammen med 
kolleger fra tre andre virksomheder i 
plastbranchen i projektet PlastNet om 
forretningsudvikling i små og mellem-
store virksomheder. Projektet kom un-
dervejs til at koncentrere sig om brugen 
af sociale medier, og selv om det ikke 
bragte nogen endelig afklaring, ryk-
kede det ved hans forestillinger. 
-Det er svært på forhånd at opstille en 
cost-benefit-analyse af værdien af at bru-
ge sociale medier. Derfor handler det nok 
om at turde tage risikoen, uden at vide 
om man får en større forretning ud af det. 
Jeg er matematisk-fysisk student og er 
vant til at tænke mere logisk end ab-
strakt. Det kan være en hæmsko i forhold 
til sociale medier, siger Mogens Larsen.
-Jeg var inden projektet meget usikker 
på, om en virksomhedstype som vores, 
som i høj grad sælger service og sik-
kerhed, kan bruge sociale medier. Men 
jeg erkender, at de kan noget. Eksem-
pelvis kan LinkedIn med sine meget 
specifikke beskrivelser af kandidaters 
kompetencer og erfaringer være effek-
tiv til at tiltrække bestemte medarbej-
dertyper, siger Mogens Larsen.
Han nævner et andet eksempel med en 
belgisk virksomhed, der bragte et nyt 
produkt på markedet, som vakte hans 
interesse. Han reflekterede på det, men 
der skete ikke noget i flere uger. Da han 
fandt en kontaktperson på LinkedIn, 
var der svar inden for et par timer. 
Controlled Polymers er en vidensvirk-
somhed, men ikke med et budskab til 
alle. Det vil ikke give mening at skulle 
besvare forespørgsler fra hr. og fru Jen-
sen på et socialt medium. Mogens Lar-
sen er ligeledes opmærksom på de ska-
desvirkninger, der kan følge, hvis no-
gen ser sig gal på virksomheden og gi-
ver udtryk for det på et socialt medium. 
via sociale medier
Men tvivlen kan også vise sig at kom-
me de sociale medier til gode.
Eksporterende 
nichevirksomhed
Controlled Polymers, der for nylig fik 
SE Equity som hovedaktionær, har på 
15. år slået sit navn fast som leverandør 
af behovstilpassede løsninger til både 
mindre virksomheder og globale virk-
somheder inden for blandt andet ind-
farvning, modificering af plast og 
fremstilling af masterbatch. Niche-
virksomheden beskæftiger 37 medar-
bejdere og er med kunder over hele 
verden en udpræget business-to-busi-
ness-leverandør. Medico-branchen er 
den største kundegruppe.
- FM (FMK) & SOM (SDU)/jac
,ƵƌƟŐŬŽŶƚĂŬƚ
Mogens Larsen, Controlled Polymers A/S 
i Ribe, har haft god gavn af LinkedIn.
Produktionen hos Controlled Polymers A/S i Ribe.
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Sociale medier
Find guldet i dit affald!
Aage Vestergaard Larsen A/S er indbegrebet med genanvendelse af plast – vi har over 40 års erfaring indenfor det-
te specialiserede område, og er beliggende i Mariager på et 100.000 kvm stort område og med 55 medarbejdere.
Vores kernekompetence er, at genskabe plastens værdi gennem forædling via en række arbejdsprocesser. 
Vi indsamler og opkøber plastaffald og forarbejder det på en 
sådan måde, at det kan bruges af den globale plastindustri på 
samme måde som en ny råvare.
9LRSN¡EHUGHÀHVWHSODVWW\SHURJLNNHEDUHIUDGHQSODVWIRUDU-
bejdende industri men fra andre brancher f.eks. bygge- og anlæg 
og detail handlen.  
Vi tilbyder vores kunder og leverandører en bæredygtig og grøn 
konkurrencefordel og kommer gerne ud og rådgiver dig om vær-
diforøgelse af dit plastspild – Find guldet i dit affald sammen med 
os!
Har du plastaffald/spild, som du kunne tænke dig at sende til 
genanvendelse, så kontakt vores TEAM PÍ     ELLER
VIA MAIL TIL INFO AVLDK
More than 40 years experience with plastic recycling
Aage Vestergaard Larsen A/S
Klostermarken 3 • 9550 Mariager • www.avl.dk • info@avl.dk • tlf. 98 54 16 55.
Danish Fibres A/S i Varde producerer 
polypropylenfibre.
Efter firmaets deltagelse i det omtalte 
PlastNet-projekt om forretningsud-
vikling er bevidstheden skærpet i for-
bindelse med dokumentation og bru-
gen af sociale medier.
Aktiverer de sociale medier
-Vi har taget en beslutning om at for-
søge at udbrede kendskabet til vores 
virksomhed yderligere via Facebook. 
Vi har i forvejen et stort netværk globalt, 
og vi er et kendt navn i Europa - også i 
kraft af Facebook. Et ekspertpanel un-
der Udenrigsministeriet har ligeledes 
anbefalet os at bruge sociale medier til 
et fremstød i Canada. Vi har også inve-
steret i en ny hjemmeside, der er klar om 
kort tid, siger administrerende direktør 
og ejer af Danish Fibres, Palle Kuntz. 
Certificeret produktion
Produktionen af højkvalitets polypro-
pylenfibre til byggematerialer er efter 
års hårdt arbejde blevet certificeret. Så 
nu er vejen banet til at levere til den 
&ĂĐĞďŽŽŬƐŬĂůŐŝǀĞƐǇŶůŝŐŚĞĚŝƵĚůĂŶĚĞƚ
kritiske tyske byggeindustri. Det er 
endda lykkedes at blive blandt kun tre 
fiberleverandører i Europa med dette 
kvalitetsstempel. Foruden Tyskland, 
hvor der er vundet flere store projekter 
- især inden for tunnelbyggerier, kan 
Danish Fibres nu ekspandere i en ræk-
ke nabolande.
Danish Fibres har ni medarbejdere og 
forventer at øge staben både med flere 
sælgere og ansatte i produktionen.
- FM (FMK) & SOM (SDU)/jac
Mere om sociale medier
Der er naturligvis et væld af kilder 
til - og meninger om brugen af so-
ciale medier. Her er nogle få eksem-
pler. 
To danske eksempler er Ibiz-Center, 
der er etableret af Uddannelses- og 
Forskningsministeriet og Rådet for 
Teknologi og Innovation rettet mod 
små og mellemstore virksomheder - 
se www.ibiz-center.dk og den privat 
drevne www.socialemedier.dk. 
En dansk bog fra oktober 2014 er 
forfattet af Astrid Haug, der har 
mange års erfaring inden for digital 
kommunikation: »Sig du kan li’ mig 
- indholdsstrategi for sociale medi-
er«.
Skriv fx »the social landscape« på 
Google og se de fem vigtigste be-
skrevet på »2015 CMO’s Guide To 
-« og otte af platformene beskrevet 
på »The 2014 CMO’s Guide To -«. 
De ligger på www.cmo.com, som 
Adobe står for, og som har løbende 
information om området.
-jac
Palle Kuntz, Danish Fibres, vil nu også 
satse på markedsføring via Facebook.
